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SAIEN n'est plus énervant pour un bon
vendeur que de manguer une vente, Il
faut en convenir. Mais ce n’est pas
une raison, en pareil cas, pour faire des
remarques en arriére du client ou sur
son dos. Dans un magasin de nou-
veautés, le client, c¢’est généralement

: la femme, et avec une femme plus
," \igg encore qu'avec un homme, un bon

yr, commis, un employé qui sait qu'une
3 partie de ses devoirs est de ne jamais

sortir des convenances, ne fera jamais
de remarques déplai ou simpl t désobli-
geantes sur le compte d’un acheteur ou prétendu tel.

A notre avis, il n’est pas de plus mauvaise tactique
que pour certains commis de se montrer discourtois
envers une personne A qui ils n’ont pas pu et quelque-
fois pas su vendre. Ils ont déchargé leur bile, c'est
vrai, mais un bon commis ne doit pas étre bilieux.

Il y 4 des clients, nous 'admettons, qui font tout
ou & peu prés tout ce qu'ils peavent pour se rendre
et &tre déssgréables et qui traitent les commis du
haut de leur grandeur ; mais, soyez certain que le
meillear moyen de les amadouer est encore de répon-
dre & leur grossidreté par des prévenances, des mar-
ques de volitesse et une patience que rien ne peut
abattre.

11 faut, en un mot, que le client, qu'il ait acheté on
non, guitte le magasin en conservant une bonne
opinion de la maison et de son personnel. Il revien-
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dra et soyez-en assuré, se montrera plus coulant,
moins exigeant et achétera.

Si votre patron, en vous engageant, a pris des ren-
seignements sur votre caractére, c’est qu’il sait bien
que dans le commerce on voit des clients plus ou
moins pointilleux, plus ou moins faciles. Il sait, n’en
doutez pas, que votre patience sera souvent mise i
bout, mais il ne doute pas que vous saurez toujours
conserver une égale humeur dans toutes les occasions.
Peut-étre lui-méme serait-il en certains cas, moins
patient que vous ; la chose est possible. Néanmoins,
ilattend de vous que vous ne le désabusiez pas quand
il vous préte la vertu de patience.

11 est une remarque qui se fait quelquefois, nous
dit-on, quand une cliente part sans acheter et dit
qu’elle reviendra. Cette remarque d’an commis :
 (est bien, madame, je vais en prendre note '’ est
absolument insultante, C’est dire tout simplement que
vous ne croyez pas i sa parole, de 1a i lui dire qu’elle
ment, la différence n’est que dans la forme du langage.

Un commis qui veut arriver et qui veut avoir bon
renom parmi la clientdle et aupréds de ses camarades
de travail, comme de son patron, doit étre courtois
avec tous en toute occasion.

Manquer une vente est plutbt un sujet de désap-
pointement, de regret et d’humiliation pour un bon
commis. Au lieu d’en rejeter la faute sur le client, il
devrait plutdt se demander 8’il a fait tout ce qu’il
fallait et de la fagon dont il le fallait, le nécessaire
pour assurer la vente.




